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Cil pfedmétu SLEZSKA%
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FAKULTA V KARVINE

Predmét konkretizuje teoretické poznatky studentii z ekonomickych predmétii,
organizace a rizeni, obchodniho prava nutnych pro zahajeni ¢i provozovani
podnikatelské Cinnosti.

Predmét je koncipovan tak, aby studenti disponovali znalostmi pro realizaci
investic pri vystavbé i upravé jiz existujici podnikatelské ¢innosti.

Studenti se seznami s legislativhimi naroky pro vybér pravni formy podnikani,
ziskaji znalosti detailni skladby podnikatelského planu i jeho odliSnosti pro potireby
riuznych stakeholder.




Podminky pro Gspésné zakonceni A%
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*  Odevzdani SEMESTRALNI PRACE:
— do 23.5.2021 (Odevzdavarna v IS)
— Semestralni prace je hodnocena max. 20 body

— VIS je dostupna Sablona semestralni prace, ptedpokladany rozsah dle potieby
podnikatelského planu (doc/pdf)

*  Odevzdani PRIPADOVE STUDIE:
— do 23.5.2021 (Odevzdavarna v IS)
— Ptipadova studie je hodnocena max. 4 body.

— VIS je dostupna sablona ptipadové studie, predpokladany rozsah cca 2-3 strany
A4, doc/pdf.

«  ZKOUSKA (online — Odpovédnik v IS, terminy ve zkouskovém obdobi, max. 36 bod).




Hodnoceni v predmétu

Hodnoceni jednotlivych pozadavki (max. 60 bodu):

*  Semestralni prace 20 bodi
* Pripadova studie 4 body
e Zavérectna zkouSka (test) 36 bodi

Vysledna znamka se sklada ze souctu vSech dil€ich ¢asti
(seminarni prdce, prezentace, bodovy zisk 7 testu).

HODNOCENI

Znamka | Body
A | 6056
B | 5551
C | 5046
D | 4541
E | 4036
F 35-0
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Obsahové zaméreni predmétu A%
SLEZSK
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Podnikatelsky plan, projekt, zamér

Historicky vyvoj podnikani

Psychologicke, socialni a osobnosti pfedpoklady pro podnikatelskou ¢innost
Pravni formy podnikéni

Uspotadani a fizeni vyrobnich ¢innosti a sluzeb

Podnikatelska rizika v investi¢ni ¢innosti podniku

Jakost v podnikatelské ¢innosti

Rizeni inovaci z hlediska vnitinich vazeb firmy a strategie firmy

© 0N gk owbdRE

Hygiena prace, ochrana Zivotniho prostiedi a spottebitelskych zajymi
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. Druhy spojovani podnik
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. Administrativni zajisténi dodavatelsko-odbératelskych vztahti

=
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. Vyvojova stadia Zivotniho cyklu podniku
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. Ptipadové studie
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Zékladni' FAKULTA V KARVINE

« KORAB, V., PETERKA, J., REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. Brno: Computer Press, 2007.
ISBN 90-247-0939-2.

«  FOTR, J., SOUCEK, L Podnikatelsky zdmér a investicni rozhodovani. Praha: Grada Publishing, 2005.
ISBN 80-7169-812-1.

«  SRPOVA, J., SVOBODOVA, 1., SKOPAL, P., ORLIK, T. Podnikatelsky plan a strategie: Grada Publishing,
2011. ISBN 978-80-247-4103-1.

«  SRPOVA, J. REHOR, V. Zaklady podnikani: teoretické poznatky, piiklady a zkusenosti Geskych podnikatelt,
Grada Publishing, 2010. ISBN 978-80-247-3339-5.
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Doporuceni pro dalsi zdroje:
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Nielsen, N. H. 2017. Startup Funding

Steve Blank and Bob Dorf. 2012. The Startup Owner’s Manual: The Step-By-Step Guide for Building
a Great Company

Ash Maurya. 2012. Running Lean:Interate from Plan A to a Plan B That Works

Eric Ries. 2011. The Lean Startup: How Constant Innovation Creates Radically Successful Businesses
Chris Lipp. 2014. The Startup Pitch — A proven formula to win funding

Alexander Osterwalder a Yves Pigneur. 2015. Tvorba business modelt

Daniel Priestley. 2015. Revoluce v podnikani

Jason Fried a Heinemeier Hansson. 2010. RESTART — priivodce podnikatelskym minimalismem

Reid Hoffman a Ben Casnocha. 2013. Vas osobni Start UP: Ptipravte se na budoucnost, investujte do
sebe, zménte svou kariéru

Ivana Svobodoba a Michal Andera. 2017. Od napadu k podnikatelskému planu
John Williams. 2017. Za¢ni vyd¢lavat na tom, co té bavi




|ICE Break

Vytvoite Business Model pro kravu ©

(jak se d4 monetizovat krava — produkt mléko

Let’s play




MozZnosti jedna krdva = 8 byznys modeli...

“ 935399533389 :/"




Informace k seminarni praci A%
SLEZSK

UNIVERZITA
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Doporucena struktura:

Titulni strana

Executive summary

Popis spolecnosti

Business Model - CANVAS

Produkt/sluzba

Tym

Analyza odvétvi/sektoru, trhu, zdkaznika, konkurence, dodavatelt
Marketingovy plan

© o NOo gk wbdE

Vyrobni plan

10. Finan¢ni plan




1. Titulni strana

Uvodni strana
podnikatelskeho planu
predstavuje ty nejzakladné;jsi
informace podnikatelského
planu.

Obsahové neplni vyznamnou
funkci, proto je kladen diraz
na formalni provedeni.

Jednotlivé ¢asti titulni strany:

*  Nazev projektu

« Logo

*  Kontaktni udaje

«  Sidlo spole¢nosti

«  Udaje o podnikateli

SLEZSKA %
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2. Executive summary

Executive summary (shrnuti) -
tyka se zaujeti externich ¢tenari
(investorq, partneri),

podnikatelského planu.

Obsahuje stru¢ny prehled o

podnikatelského zdméru a je
vstupnim vchodem pro cely plan.
Jako prvni ¢ast planu musi shrnuti
bezpochyby zanechat dojem a
upoutat pozornost.

Neni potieba plytvat slovy, ale
psat strucn€, poutave, tvotit pribéh
a tim vyvolat emoce.

vvvvvv

Prostiednictvim shrnuti podnikatel postihuje %
SLEZSKA

UNIVERZITA
* Jméno a misto podnikani eArra s xame A
*  Obchodni koncept
* Prodavany produkt/sluzba
* Plnéna potieba na trhu
* Konkurenc¢ni vyhoda
* Kiicové faktory uspéchu
»  Ziskovost
*  Momentalni situace
«  Udel podnikatelského planu
* Potreba investice

* Jednotlivé body se dale rozvijeji v dalSich ¢astech
planu. Executive summary se piSe na zavér, az si
podnikatel uspotfadé své myslenky, shrnuje jen to
nejpodstatnéjsi a nejzajimavéjsi. Co do rozsahu,
text by mél byt maximalné na dvé strany.



3. Popis spoleCnosti

Spolecnost se bud’ formuje a ptipravuje
na svlij vznik nebo je jiz zalozend a
funguje. V obou pripadech je mozné
blize specifikovat a popsat zdkladni
informace jako naptiklad sektor
podnikani a trh pisobnosti.

Funguyjici spolecnost se zaméfi na konkrétni udaje %
0 sob¢ samé a o svém dosavadnim plisobeni t;. SLEZSKA
UNIVERZITA

datum a misto vzniku, zakladatelé a dosavadni OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE
pokrok.

Je-li projekt nerealizovany, uvede se zamyslena
forma zalozeni spolecnosti, horizont pro zacatek
podnikani, ptipadné jiné podstatné informace
spojené se zalozenim.

Na zakladni otazku ,,Co chci délat?“ odpovida
vize spolecnosti. Jde nejen o zplisob a styl
smerovani, ale 1 komunikace s okolim o
hodnotéch, principech a kultufe celé spolecnosti.

Nutno uvést - informace o partnerech.

Pozadavky na poti‘ebnou investici nebo jinou
spolupraci s investory, respektive dalSimi

subjekty.



3. Popis spoleCnosti %%ﬁii‘%n@
Zakladni informace o spole¢nosti oA .
*  Druh podnikani a odvétvi

e Pravni subjektivita

e Vlastnictvi firmy/management
Popis spolec¢nosti se d4 rozdélit do .

' ZaloZeni podniku
nasledujicich 4 ¢asti:

. Lokace

*  Majetek, zatizeni a zdzemi

Zakladni informace o spole¢nosti

*  Relevantni historie (vyznamné milniky, aspéchy)

Vize
Partnefti :
Vize
Investor .
. Poslani
. Faze, v niz se spole¢nost nachazi
. Plan realizace start-upové faze

. Budouci rozvoj spole¢nosti
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3. Popis spoleCnosti

Partneri
. Vyjmenovani strategickych partneri
. Potencionalni partnefi

Popis spolec¢nosti se d4 rozdélit do .

. o . Pfinos spoluprace
nasledujicich 4 ¢asti:

Zakladni informace o spole¢nosti
Vize

Partneti

Investor

Investor (i)
e naroky, forma spoluprace (skryty spole¢nik,
jednatel, spolumajitel...)

* financ¢ni/strategickd pomoc vySe investice versus
podil




4. Business Model
CANVAS

Jak bude fungovat obchodni model???

Monetizace myslenky?

Devét ¢asti modelu

SLEZSKA %

UNIVERZITA
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Postupna tvorba business modelu pomoci Business AKULTA ¥ KARVINE
Model Canvas — kniha: Osterwalder, Pigneur, 2010.
Tvorba business modelii.

Zékladem je platno Business Model Canvas skladajici
se z deviti Casti:

1. Zakaznické segmenty — Zakaznici jsou zdrojem piijmu
podnikéni. Urcete, kteti zdkaznici si nyni nejcastéji kupuji
vaSe produkty. Rozd¢lte je do skupin, které¢ podrobné;ji
popiste.

2.  Poskytovana hodnota — Popiste, jaké problémy
zékaznika fesite a co uzitim vaseho produktu nebo sluzby
ziska. Hodnota produktu uspokojuje potiebu zakaznika.

3. Distribuéni kanaly — Urcete, jakym zplisobem
kontaktujete svého zakaznika a jakym zptisobem
dorucujete své vyrobky nebo sluzby.



) Zékladem je platno Business Model Canvas skladajici %
s N
4. Business Model se z devit &sti: SivREIT

OBCHODNE PODNIKATELSKA

CANVAS .

Vztahy se zakazniky — Popiste, jakym zplisobem
komunikujete se svymi zédkazniky, abyste s nimi budovali
dlouhodobé vztahy.

5. Zdroje prijmi — Popiste, jak a za co konkrétné vasi

Jak bude fungovat obchodni model??? zékaznici plati. Mezi typické zdroje piijmi patii naptiklad
platba za vyuziti sluzby, pronajem, predplatné.

6. Klicové zdroje — Urcete, co vSechno potiebujete, abyste
mohli provadét klicoveé Cinnosti. Patii sem fyzické zdroje,
dusevni zdroje, lidské zdroje a finan¢ni zdroje.

Monetizace myslenky?

Devét ¢asti modelu 7.  Klic¢ové ¢innosti — Vyjmenujte zakladni ¢innosti, pomoci
kterych vyrabite vyrobky nebo poskytujete sluzby. Mezi
klic¢ové ¢innosti zpravidla patii vyroba, realizace sluzby,
komunikace nebo koordinace.

8.  Klicova partnerstvi — Pro své podnikani potiebujete dalsi
subjekty. Mohou to byt napiiklad dodavatelé nebo jini
partneti.

9.  Struktura nakladi — Sepiste vSechny nejdilezité;jsi
naklady, které jsou spojené s vasi podnikatelskou ¢innosti.




5. Produkt/sluzba

Uspé&snost podnikani kriticky
zavisi na nabizené sluzbé nebo
produktu.

Usp&snost produktu/sluzby zase
zavisi na mife saturace potieb
trhu.

Zakladni otazkou je, jaky problém je ieSen a co g pzsxs %
to piinese zakaznikim, jak se splni jejich UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
v
potieba.

FAKULTA V KARVINE

Nemusi se vzdy jednat o revolu¢ni objev, ale staci
byt efektivnéjsi, inovativni ve smyslu
kvalitnéjSiho provedeni.

Problém, ktery podnikéni fesi je vétSinou
problémem lidskym, na jeho feSeni se musi
nazirat empaticky a zakaznickou optikou.

Dobré feSeni poskytuje zakaznikiim uZitek,
zvySuje jejich kvalitu Zivota a po této zkuSenosti
se mohou stat loajalni ke spolecnosti.

Obecné plati, Ze obycCejny napad neobycejné

vvvvvv

obyc¢ejné provedeny.



5. Produkt/sluzba

Tato Cast neni jen o strohém
popisu produktu/sluzby, ale prave i
0 popsani problému a jeho
feSeni:

Proc?

Jak?

Kdy?

Kde?

SLEZSKA %
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I kdyZ pajde o popis technologického produktu,
nem¢l by se pouzivat zargon ¢1 piili§ odborna
terminologie.

Tato skute¢nost by mohla negativné ptisobit
zejména na potencionalni investory, ktefi nema;ji
dostate¢né¢ hlubokou znalost konkrétniho odvétvi.
Psat tedy jednodusSe, a srozumitelné.

Pro popsani produktii nebo jejich portfolia je
mozné pomoci si tabulkou (napt. matice BCG,
benchmarking a podobn¢), podrobnéjsi material
jako kresby nebo technickeé specifikace jsou
vhodné do ptilohy podnikatelského planu.



Popis sluzby/produktu %
S. Produkt/sluzba : sLEzsKA

Vyjmenovat a popsat produkty/sluzby S ITA
(hlavni znaky) crcronts oo

*  VylepSeni dosavadnich sluZzeb nebo zcela novy

Jednotlivé body, které by nemély objev
byt vynechany:

— Popis sluzby/produktu *  Potfeba a problémy na trhu
— Konkurenéni srovnani

— Technologie *  Saturovani potfeb a vyhody pro zadkaznika
e Zpétna vazba od zakaznikl

e Zakazniklv divod pro koupi

*  Budouci produkty (strategie do budoucna,
stadium vyvoje a vztah mezi vyvojem a potiebou
trhl)




5. Produkt/sluzba smzsm@

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

Konkurenc¢ni srovnani FAKULTA ¥ KARVINE

*  Obecné srovnani produktl s konkurenci
Jednotlivé body, které by nemély
byt vynechany: e Silné a slabé stranky produktt
— Popis sluzby/produktu

— Konkuren¢ni srovnani . , ",
*  Specifické rysy (odliSeni se od konkurence)

— Technologie

e  Unikatnost a konkuren¢ni vyhoda (cena, kvalita,
sluzby)




5. Produkt/sluzba Technologie (pouze u projektii v kontaktu SLEZSKA%

UNIVERZITA
S teCh}’lOZOgl.l) N OBCHODNE PODNIKATELSKA

FAKULTA V KARVINE

Technologické produkty
Jednotlivé body, které by nemély
byt vynechany:

Technologie zasahujici produkt (vyrobni procesy)
— Popis sluzby/produktu

— Konkurenéni srovnani

Technologie jako zdroj konkurencni vyhody

— Technologie

Zabezpeleni (patenty, licence, uzitné vzory)




6. Tym

Investorsky axiom je: lidé,
lidé, lidé.

Nejuspesnéisi firmy jsou
vybudovan¢ na nejlepSich
lidech a tym je kliCovym
faktorem rozhodujicim o
preziti firmy.

SLEZSKA %

Organiza¢ni struktura UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Personalni zajisténi realizace
podnikatelské ¢innosti

Vymezit kompetence pracovnich mist
a jejich obsazeni

Mzdové ndklady a moznost
optimalizace personalnich zdrojt



SLEZSKA %

e Investofi v prvni fad¢ investuji pravé do lidi. UNIVERZITA
Zajimavéjsi je investice do kompaktniho skvE€l€ho sy semme -
tymu s prumérnym ndpadem, nez do skvélé
myslenky s primérnym tymem.

e  (Cilem tohoto oddilu je podat informace o vSech
lidech v podniku, véetné jejich kompetenci,
zodpovédnosti a pravomoci.

*  Nejdetailnéjsiho popisu se do¢kava manazersky
tym, respektive osoby vedouci projekt.

Za realizaci podnikatelske *  Investofi chtéji védét, pro¢ tym uspéje v realizaci
mySlenky stoji vzdy jedinec, tym, svého zaméru. Presvédcit je lze jen prokazanim
investor. .. kvalit tymu, jeho zkuSenosti nebo znalosti. Schopny
tym predstavuje konkurenéni vyhodu, udrzitelnou
vyhodu.




7. Analyza
odvétvi/sektoru, trhu,
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

Odvétvi/ sektor

SLEZSKA %

UNIVERZITA
P

Vystupy analyzy odhaluji naSe
znalosti 0 prostiedi, povahy
podnikatelské ¢innosti a zarazeni
V ramci odvétvi.

Charakter sektoru/odvétvi (dynamika,

trendy)

Analyza makrookoli (PEST analyza)



7. Analyza
odvétvi/sektoru, trhu,
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

SLEZSKA %

Tl’h UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

 Trh dostava do interakce nékolik
ucastniki, v centru zajmu spole¢nosti
jsou hlavné zakaznici, dalsi daleziti
hraci jsou konkurenti, dodavatele,
odbératelé a dalsi.

* Trh je mistem, kde se setkava
nakupujici s prodavajicim a spolecné
vstupuji do vzajemné interakce.

* Pro efektivni prodej produktii/sluzeb
musi podnikatel poznat svuj trh.



. Zakaznici %
7. Analyza SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

odveétvi/ sektoru, trhu, «  Zkoumat zajem je mozné nékolika zptsoby, "
Zékaznika, k()nkurence, doporucuje se napt. seznameni zakaznikl
dodavatelu

s prototypem nebo nabidka doposud nerealizované
sluzby a nasledna reakce zakaznik (kolik jsou
schopni za produkt/sluzbu zaplatit a za jakych
okolnosti).

*  Dobry prizkum trhu zjisti, kde
se nachazeji trzni prileZitosti a
jaky maji potencial.

»  Strategie pro vyzkum - bottom up.

* Podstatou véci je nechat testovat zakazniky a
naslouchat jejich touhdm. Zakaznik nakoupi u toho,
kdo nejlépe zajisti jeho spokojenost. Ovéteni
produktu zékaznikem je zlomovym bodem.




Analyza zakazniki %
7. Analyza SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

OdVétVi/Sektoru, trhu, FAKULTA V KARVINE
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

*  Popis potencionalniho zakaznika/cilové skupiny
(ve€k, oblast, pohlavi, vzd€lani, odvétvi, zajem)

*  Potieby/problémy potencionalniho zékaznika

*  Vzorce chovani potenciondlniho zadkaznika

Prizkum trhu je moZné udélat

mnoha zpiisoby a provadi se na *  Realné touhy zékaznika (produkt, ktery chce
samotném pocatku podnikani, aby zékaznik, ne ktery je idedlni podle vyrobce)
objevil realny zajem zakaznika o

produkt/sluzbu. *  Zakaznicky diivod uptednostnéni spolecnosti pied

konkurenci

*  Uzivatel produktu (zakaznik nakoupi, uzivatel
uziva)




. Analyza konkurence @
7. Analyza SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

O(,ivetVl’/ sektoru, trhu, e Srovnani s konkurenci (standard
zakaznika, konkurence, v sektoru)
dodavatelu * Pfimé/nepfima konkurence

 Potencionalni konkurence
« Hrozby od konkurence

*  Tvrdy konkurenéni boj je

neustaly. * Nejsiln¢jsi hraci v odvétvi (pozice
spole¢nosti proti nim)
*  Nutno nalézt svou konkurenéni

. o L
vihodu! Positioning spole¢nosti

e Faktory uspéchu

¢ Konkurencni vyhoda (udrzitelnost,
unikatnost, doba opsani vyhody
konkurenct)




7. Analyza
odvétvi/sektoru, trhu,
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

Identifikovat
Oslovit (nabidnout)

Dohodnout se na podminkach
dodavek

Kontrola a realizace (material,
sluzby apod.
Budovani dlouhodobého vztahu

SLEZSKA %

Analyza dodavatelu oscuoons s
 Infrastruktura

* Chovani dodavatel

* Dodavatelska sit’

* Diverzifikace dodavatelské sité

« Strategicti dodavatel¢

* Metody vybéru dodavatelt

« Smlouvy, penale, reference a budovani
vztahu



8. Marketingovy plan

Podporuje stanovené cile (podily na
trhu, vySi trzeb, vstupy na zahranic¢ni
trhy apod.

Pomaha se koncentrovat na
zakaznické segmenty

Formuluje strategie

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Marketingove cile

Marketingové strategie (zpravidla
Marketingové nastroje (mix)
Marketingovy rozpocet, naklady
(personalni + vSechny podpiirné
aktivity)

Zpusob vyhodnocovani
implementovanych marketingovych
aktivit
Jaka bude reflexe?



8. Marketingovy plan mm@

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

* Marketingova strategie nevychazi jen
Z kreativniho pfistupu, ale zejména

Z informaci opfenych o marketingovy
Po urceni vlastnosti produkti/sluzeb vyzkum.

a dikladné analyze trhu mize

nasledovat vymySleni strategii a

RN N T «  Cim uzsi zakaznicky segment, tim
lepsi mozZnost komunikace. Strategie

odpovida segmentu. Proces STP.

Tvorba strategie vychazi z vize
spole¢nosti a opira se o provedené
vyzkumy a zjiSténé informace.

» Zékladni otazkou je, co chce podnik
marketingovou strategii dosahnout, po
zodpovézeni otazky se miliZe tvofit
marketingovy mix.




9. Vyrobni plan

Proces vyroby (preména vstupu
na vystupy — JAK?)

Patentova ochrana (primyslovy
vzor, autorska prava...)

Material, zdroje, stroje,
zasobovani, testovani, logistika

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

potieby — budovy, stroje, material,
energie, technologie, zaméstnanci
(pracovni mista, vySe mezd), ostatni
vydaje, provozni vydaje...

produk¢ni kapacita
logistika

dodavatelé



10. Financni plan

Vsechny informace

Z podnikatelského planu jsou zde
transformovany do financ¢nich
vystupt, ukazatel a hodnot.

Zaroven se ale tési velkému zajmu
investort ¢i bank.

SLEZSKA %

Nepriistfelna a propracovand finan¢ni analyzaa  §giverziTa
zejména fungujici cash flow. o A TELK

Finan¢ni plan pfedstavuje zdroje financovani
podniku, jejich alokaci a naslednou ziskovost.

Financ¢ni ukazatele se daji vy¢islit vzdy. I kdyz
podnik prozatim nemé zadné financni udaje, mize
po analyze trhu vytvorit predpoklady, ze kterych
se vychazi béhem vypoctu finan¢nich ukazatelt.
Tyto ptedpoklady musi byt dobie popsané a
obhajitelné.

K ptehlednosti finan¢niho fizeni ptispivaji
jednoduché tabulky a grafy. Financni predpovéd
podniku se uvadi aZ v horizontu péti let, s tim, Ze
prvni rok je popsan nejdetailnéji.



10. Financni plan

Finan¢ni vykazy dle planované pravni formy A@
. 4 4 - 4 4 SLEZSK
podnikani. Detailnost polozek: prvni rok- UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

mesic¢ni hodnoty, 2.-3. rok - ro¢ni hodnoty) a < ==
vyhled cca 5 let.

Vhodné zpracovat ve varianté —
pesimisticka, redlnd a mirné optimisticka.

Na stran¢ jedné posuzujeme trzby (prijmy),
ocekavané vynosy, zisk

Na stran¢ druhé posuzujeme naklady
(vydaje) — pted zahajenim podnikani,
vlozeny kapital, investice, startupoveé
naklady, provozni naklady, mzdové naklady,
vyrobni naklady, marketingové néaklady...



10. Fi <ni bl Oblasti zajmu A%
SLEZSK
- FInancni plan *  Naklady pied rozjezdem podnikéni =~ UNVERzitA

* VloZeny kapital (vlastni, cizi)

* Pfijmy z podnikdni — marze

* Pfedpoklady pro finan¢ni vykazy a
ukazatele

* Odhadovany vykaz zisku a ztrat

* Odhadovany vykaz cash-flow

* (Odhadovana rozvaha

* Financ¢ni ukazatele — analyza bodu zvratu,
ukazatele rentability, likvidity, aktivity,
zadluZenosti a dalsi...dle potieby.

* Metody navratnosti investic (Casova hodnota
penéz apod.)
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Radime mezi n¢ materidly napf.

Pod pojmem pftilohy jsou mysleny
vSechny dokumenty nezatazené do
predchozich sekci a vztahujici se

k podnikatelské ¢innosti.

e studie, finan¢ni vykazy, vyrobni postupy,
technologické udaje o vyrobcich, CV tymu, vybava
podniku, smlouvy, reklamni néstroje, ceniky,
prototyp vyrobku, studie, vyzkumy a jiné.

Dokumenty, které podporuji,

rozsSifuji ¢i oveiuji udaje obsazené

Vv podnikatelském planu.
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Podnikatelsky plan musi odpovidat UNIVERZITA
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realité. FAKULTA V KARVINE

Finan¢ni podklady zaloZeny
na vérohodnych analyzach a predikcich.

Psat strucné a vystizné.

Dokonale znat sviij produkt/sluzbu
a svého zakaznika.

Komplexnost planu (alternativy,
predikce, znalost prostredi, trhu, atd.) —
miiZe sniZovat pripadna rizika spojena s
jeho realizaci.
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